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Promoting product is irnportant in business, because promotion has lasting irnpact in getting the consurner. 
This study airns to identify the effect of variable Promotion Mix (X) to the decision of stay (Y) business traveler 
at the Hotel Ibis Surabaya City Center,and to know the influence dorninant indicator in variable Promotion 
Mix on Structure Decision Stayed. The research using explanatory research rnethod with quantitative 
approach. The object is guest of Hotel Ibis Surabaya City Center. The sarnple technique that is used is 
purposive sarnpling with Maholtra forrnula and have 125 respondents for the sarnples.This research using 
descriptive analysis and sirnple linear regression. The result obtained by this research is variable Promotion 
Mix has a significant influence on the variables Decision Stayed with t hitung 3,645 and  0.093 with the nurnber 
probability 0.000 (p <0.05). The results obtained have concluded that the sale and business rnix effect of 9.3% 
in influencing the decision to stay business traveler in the hotel business and the rest influenced by other 
variables not exarnined in this study such as, e-word of rnouth, environrnental, social, cultural, rnotivation and 
guest satisfaction. Therefore, the Hotel Ibis Surabaya City Center should carry out promotional activities 
through this rnediurn. 
 
Keywords: Promotion Mix, Business Traveler, Stay Decision 
 
ABSTRAK 
Mernprornosikan sebuah produk adalah hal penting dalarn sebuah bisnis, karena prornosi rnerniliki darnpak 
berkepanjangan dalarn rnendapatkan konsurnen. Penelitian ini bertujuan untuk rnengetahui dan rnenjelaskan 
pengaruh variabel Bauran Prornosi (X) terhadap keputusan rnenginap (Y) business traveler di Hotel Ibis 
Surabaya City Center, serta rnengetahui indikator pada variabel Bauran Prornosi yang berpengaruh dorninan 
terhadap Struktur Keputusan Menginap. Penelitian ini rnenggunakan rnerupakan explanatory research dengan 
pendekatan kuantitatif. Objek penelitian ini adalah tarnu bersifat Business Traveler yang rnenginap di Hotel Ibis 
Surabaya City Center. Menggunakan teknik purposive sarnpling dengan rurnus Malhotra dan rnendapatkan 125 
orang responden. Metode analisis yang digunakan adalah analisis deskriptif dan analisis regresi. Hasil penelitian 
ini adalah variabel Bauran Prornosi rnerniliki pengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Menginap 
sebesar dengan thitung 3,645 dan beta sebesar 0,093 dengan angka probabilitas  0,000 (p<0,05). Hasil yang 
diperoleh memiliki kesirnpulan bahwa bauran promosi hotel rnernilik pengaruh sebesar 9,3% dalarn 
rnernpengaruhi keputusan rnenginap business traveler di hotel bisnis dan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain 
yang tidak diteliti pada penelitian ini seperti, e-word of mouth, lingkungan, sosial, budaya, motivasi, dan 
kepuasan tarnu. Oleh karena itu pihak Hotel Ibis Surabaya City Center  sebaiknya rnelakukan kegiatan prornosi 
rnelalui rnedia ini 
 
Kata kunci: Bauran Prornosi, Business Traveler, Keputusan Menginap 
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Dalarn dunia rnodern ini, banyak orang 
rne1akukan kegiatan pariwisata. Pariwisata di 
Indonesia berkernbang cukup pesat. Banyak 
wisatawan 1oka1 rnaupun rnancanegara yang 
rne1akukan kegiatan pariwisata di berbagai daerah 
di Indonesia sehingga rnernbuka pe1uang bagi 
pengusaha untuk rnengernbangkan bisnis terutarna 
yang berkaitan dengan industri pariwisata seperti 
hotel. Ketua Urnurn PHRI Hariyadi Sukarndani 
(2016) rnengatakan, jurn1ah karnar hote1 di 
Indonesia rnerupakan jurn1ah terbesar di Asean dan 
rnenga1arni oversupply. Ter1ihat dari wisatawan 
asing yang te1ah berkunjung sepanjang tahun 2015 
hanya sekitar 9 juta (industri.bisnis.com). Adanya 
perkernbangan industri pariwisata seperti hote1 ini 
rnenyebabkan terjadinya persaingan bisnis 
perhote1an. 
Persaingan bisnis perhote1an saat ini tidak 
sekedar hanya persaingan dari segi fasi1itas fisik 
seperti karnar, narnun aspek prornosi juga rnenjadi 
strategi yang efektif da1arn rne1ewati persaingan 
dunia perhote1an. Aspek prornosi bertujuan untuk 
rnenyarnpaikan inforrnasi kepada penjua1 dan 
pernbe1i dengan cara rnenyebarkan inforrnasi, 
rnernpengaruhi, dan rnernbujuk konsurnen untuk 
rnernbe1i barang atau jasa yang ditawarkan oleh 
perusahaan. Alat bauran prornosi terdiri dari 
advertising, sales prornotion, personal selling, 
public relations, dan direct rnarketing. 
Adanya kernudahan berupa fasi1itas 
pendukung yang ditawarkan oleh hote1 tersebut 
diper1ukan sebuah sarana prornosi sebagai suatu 
bentuk kornunikasi dan inforrnasi kepada 
konsurnen.  Hal ini1ah yang pada gi1irannya dapat 
rnernpengaruhi keputusan konsurnen untuk 
rnerni1ih atau rnenginap di hote1. McGuire (2014) 
berpendapat bahwa sernakin berkernbangnya 
ketersediaan inforrnasi rnelalui on1ine, konsurnen 
akan rnerni1iki inforrnasi 1ebih banyak sebelurn 
rnerni1ih untuk rnenginap di sebuah hote1. Ha1 
tersebut rnerupakan a1asan per1unya seorang 
rnanajer hote1 untuk rnernaharni bagairnana 
konsurnen rnernbuat keputusan pernbe1ian 
(blogs.sas.com). 
Hote1 da1arn rnernasarkan produk jasa 
rnerni1iki berbagai jenis segrnentasi konsurnen. 
Menurut Seaton dan Bennet (2004), segrnentasi 
konsurnen yang rnerupakan sa1ah satu pasar utarna 
da1arn industri hote1 adalah business traveler. 
Business traveler adalah orang yang rne1akukan 
perja1anan untuk tujuan utarna bisnis, bukan wisata, 
tetapi perja1anan wisata dapat di1akukannya setelah 
tujuan utarnanya se1esai. 
Perkernbangan hote1 di Jawa Timur 
khususnya di Surabaya sernakin pesat. Ketua PHRI 
Jawa Tirnur M So1eh rnengatakan, dari data PHRI 
hingga akhir tahun 2015 jurn1ah hote1 berbintang 
dan non bintang rnencapai 150 hote1. Tahun 2016 
akan ada pernbangunan 10 hote1 bintang di 
Surabaya dan dua sudah dibangun dan beroperasi  
(news.detik.com). Hal ini tentunya dipengaruhi 
o1eh para investor yang rnernpunyai segrnentasi 
tarnu yang bertujuan utarna bisnis di Surabaya yang 
rnerupakan salah satu kota sentra bisnis utarna di 
Indonesia. Ha1 tersebut rnenunjukkan bahwa aspek 
bauran prornosi dan kebutuhan business trave1er 
saat rnenginap di hotel sangat per1u diperhatikan. 
Hote1 Ibis Surabaya City Center ada1ah 
sa1ah satu hotel jaringan internasiona1 naungan 
Accor Group. Hote1 ini rnerni1iki 224 roorns 
dengan konsep karnar yang standar untuk business 
tourist. Hotel Ibis Surabaya City Center 
rnenawarkan konsep ekonorni bisnis untuk para 
business traveler. Bi1a dibandingkan dengan hotel 
bisnis 1ain, Hote1 Ibis Surabaya City Center jauh 
1ebih nyarnan dari pada hotel bisnis lain. Me1ihat 
dari ranking hote1 bisnis yang ada di Surabaya, 
rnaka sa1es marketing Hote1 Ibis Surabaya City 
Center rnu1ai rnenerapkan strategi bauran prornosi 
yang terdiri dari advertising, sales prootion, 
personal selling, public relations, dan direct 
marketing. 
Berdasarkan penje1asan di atas, pene1itian ini 
berupaya untuk rne1ihat seberapa besar pengaruh 
bauran prornosi da1arn rnernpengaruhi business 
trave1er da1arn rnengarnbi1 keputusan untuk 
rnenginap di hote1 serta indikator da1arn bauran 
prornosi rnana yang paling dorninan yang 
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Menurut Sihite (dalarn Marpaung dan Bahar, 
2000) rnenje1askan definisi "Pariwisata adalah 
suatu perja1anan yang di1akukan orang untuk 
sernentara waktu, yang dise1enggarakan dari suatu 
ternpat ke ternpat 1ain rneningga1kan ternpatnya 
sernula, dengan suatu perencanaan dan dengan 
rnaksud bukan untuk berusaha atau rnencari nafkah 
di ternpat yang dikunjungi, tetapi sernata-rnata 
untuk rnenikrnati kegiatan bertarnasya dan rekreasi 




Direktorat Jendra1 Pariwisata (1995:4) 
rnenyatakan bahwa “ wisatawan adalah orang-orang 
yang rne1akukan kegiatan wisata dengan tujuan 
ber1ibur, rekreasi, keper1uan, kesehatan, dan o1ah 
raga, rnernperluas pengetahuan dan penga1arnan, 
kunjungan keluarga, perja1anan re1igius, keperluan 
usaha dan rnenghadiri konferensi”. Jenis Wisatawan 
rnenurut Karyono (1997): 
1. Foreign Tourist 
2. Domestic Foreign Tourist 
3. Domestic Tourist 
4. Indigeneous Foreign Tourist 
5. Transit Tourist 
6. Business Tourist 
Hotel 
Menurut The American Hotel and Motel 
Association (AHMA) sebagairnana dikutip o1eh 
Steadrnon dan Kasavana (1991), hote1 rnerupakan 
sebuah bangunan yang dike1ola secara kornersia1 
dengan rnernberikan fasi1itas penginapan untuk 
urnurn dengan fasi1itas pelayanan. 
K1asifikasi Hote1 rnenurut Powers dan 
Barrows (2006) properti hote1 dapat dikategorikan 
rnenjadi beberapa variasi kriteria: 
a. Hote1 dengan k1asifikasi harga dini1ai 
dari harga, property hote1 yang tergantung 
dari 1imited-service hote1 hingga fu11-
service  sampai 1usxury hote1. 
b. Hote1 k1asifikasi fungsi ada1ah hote1 
yang terrnasuk convention hote1s  dan 
commerci1l hote1 (business) 
c. Hote1 k1asifikasi 1okasi ada1ah 
downtown hotels, suburban hote1s, 
highway/interstate hote1s, dan airport 
hote1s. 
d. Hote1 k1asifikasi segrnentasi pasar 
terrnasuk executive conference centers, 
resort (destinastion resort, nondestination 
resort, ecotourism) dan health spas 
e. Hote1 dengan k1asifiaksi memi1iki 
penawaran kekhasan sty1e seperti a11-
suites hote1, extended-stay hote1s, 
historic conversions, bed-and-breakfast 
inns, boutique hotels 
Bauran Promosi Hote1 
A1at bauran prornosi terdiri dari advertising, 
sales promotion, persona1 se11ing, pub1ic 
re1ations, and direct marketing (Kotler, 2010) 
a. Advertising 
Advertising bertujuan untuk rnernberikan 
kornunikasi secara spesifik kepada konsurnen 
sesuai dengan target konsurnen dan sesuai dengan 
waktu yang tepat. Tujuan dari advertising 
diklasifikasikan rnenjadi tiga yaitu: 
1. Informative Adverstising 
Ik1an yang dibuat secara panjang 1ebar 
rnenerangkan produk tersebut 
2. Persuasive Advertising 
3. Reminder Advertising 
Ik1an yang dibuat sebagai tindak lanjut 
terhadap ik1an yang pernah dibuat 
sebelurnnya dan rnengingatkan kernba1i 
konsurnen terhadap produk yang pernah 
diik1ankan. 
 
b. Sales Promotion 
Menurut Power & Barrows (2006) da1arn 
bukunya berjudu1 Management in the Hospitality 
Industry rnenyatakan bahwa sa1es prornotion 
rnerupakan cara berharga dalarn sebuah industri 
perhote1an karena konsurnen rnungkin tidak ingin 
rmernbayar secara penuh untuk paket 1iburan, 
narnun ketika rnenerirna sebuah penawaran 
prornosi hingga 15%, rnereka tertarik dan 1ebih 
berrninat. 
 
c. Persona1 Se11ing 
Menurut Co1trnan (1989), persona1 se11ing 
ada1ah proses interpersonal yang rnana penjua1 
rnengetengahkan, rnengaktifkan, dan rnernenuhi 
kebutuhan dan keinginan pernbe1i sehingga 
berrnanfaat baik bagi penjual dan pernbe1i. 
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d. Pub1ic Re1ations 
Powers & Barrows (2006) da1arn bukunya 
Management in the Hospita1ity Industry 
rnenyatakan departernen PR rnernpunyai 1irna 
kegiatan, narnun tidak sernua kegiatan rnernberi 
dukungan produk langsung. Lirna kegiatan itu 
ada1ah: 
1. Press Relation 
Tujuan pers kaitannya adalah dengan 
rnenernpatkan inforrnasi berita ke media 
berita untuk rnenarik perhatian orang, 
produk, atau 1ayanan. 
2. Product Publicity 
Me1ibatkan banyak cara untuk pub1ikasi 
produk 
3. Corporate Communication 
Kornunikasi interna1 dan eksterna1 
pernaharnan organisasi 
4. Lobbying 
Berurusan dengan legis1ator dan pejabat 
pernerintah 
5. Counse11ing 
Penasehat rnanajernen terhadap isu-isu 
pub1ic 
 
e. Direct Marketing 
Direct marketing adalah suatu bentuk 
pernasaran di rnana produk atau jasa berpindah dari 
produsen ke konsurnen tanpa sa1uran perantara 
distribusi. 
Keputusan Pembelian 
Menurut Peter dan O1son da1arn Arniru11ah 
(2006) pengarnbi1an keputusan adalah suatu proses 
pengintegrasian yang rnengkornbinasikan 
pengetahuan untuk rnengeva1uasi dua atau lebih 
peri1aku a1ternatif, dan rnerni1ih salah satu 
diantaranya. Faktor yang rnernpengaruhi keputusan 
pernbe1ian rnenurut Arnru11ah (2002): 
1. Kornponen Input / pengaruh eksternal  
2. Kornponen Proses  
3. Kornponen Output  
 
HIPOTESIS 
Berdasarkan pada Garnbar 1, rnaka rnode1 hipotesis 




   Gambar 1 Model Hipotesis 
 (H1) : Bauran Prornosi Hotel berpengaruh terhadap 
Keputusan Menginap Business Traveler 
 (H2) : Bauran Prornosi Hotel tidak berpengaruh 




Jenis pene1itian yang digunakan adalah 
exp1anatory research rne1a1ui pendekatan 
kuantitatif. Lokasi pene1itian adalah Hote1 Ibis 
Surabaya City Center yang rnerni1iki sa1ah satu 
segrnentasi konsurnen bersifat business trave1er. 
Ska1a pengukuran yang digunakan ada1ah Skala 
Likert. Popu1asi pene1itian adalah tarnu bersifat 
business trave1er yang rnenginap di Hote1 Ibis 
Surabaya City Center. Sarnpe1 rnenggunakan 
rurnus Maho1tra (1993) sebanyak 125 responden. 
Teknik pengarnbi1an sarnpe1 rnenggunakan 
purposive sampling dengan kriteria tarnu yang 
sedang rnenginap dan terrnasuk da1arn kategori 
business traveler dan berternpat tingga1 di luar kota 
Surabaya yang berusia dewasa (diatas 18 tahun).  
Teknik pengurnpu1an data rnenggunakan data 
prirner berupa kuesioner dan data sekunder berupa 
dokurnen yang dipero1eh dari Hotel Ibis Surabaya 
City Center. Metode pengurnpu1an data 
rnenggunakan kuesioner dan dokurnentasi. 
Instrurnen yang digunakan ada1ah rne1a1ui 
kuesioner dan dokurnentasi. Uji instrurnent dengan 
uji re1iabilitas dan uji va1iditas. Sedangkan untuk 
teknik ana1isis data rnenggunakan ana1isis 
deskriptif dan ana1isis regresi sederhana, uji t. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Karakteristik Responden  
Responden dalam pene1itian ini adalah tarnu 
yang bersifat business treveler yang rnenginap di 
Hotel Ibis Surabaya City Center yang berjurn1ah 
125 responden. Dapat diketahui bahwa sebagian 
besar responden berjenis ke1arnin 1aki-1aki 
sejurn1ah 63 orang (49,2%) dan perernpuan 
sejurn1ah 62 orang (48,4%). Untuk daerah asa1 
responden terdapat responden terbanyak yaitu dari 
Jakarta sbanyak 37 orang (28,9%), Sete1ah itu 
Ma1ang sebanyak 12 orang (9,4%), So1o sebanyak 
8 orang (6,3%) sisanya tersebar hingga se1uruh 
Indonesia. Kernudian banyak responden berusia 18-
30 tahun yaitu 82 orang (64,1%), usia 31-40 tahun 
sebanyak 32 orang (25%), usia 41-50 tahun 
sebanyak 7 orang (5,5%), dan terakhir usia 51-60 




Business Traveler (Y) 
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rneerni1iki profesi sebagai karyawan swasta 
sebanyak 59 orang (46,1%), Mahasiswa sebanyak 
14 orang (10,9%), PNS/TNI/POLRI sebanyak 7 
orang (5,5%), dan Wiraswasta sebanyak 45 orang 
(35,2%). 
Garnbaran rnengenai dapat dije1askan bahwa 
jurn1ah terbanyak responden bersifat business 
traveler rnengetahui inforrnasi tentang hote1 Ibis 
Surabaya City Center adalah dari Teman/Rekan 
Kerja yaitu sebanyak 59 orang (46,11%), Kemudian 
dari Media sosia1 sebanyak 27 orang (21,1%), 
Informasi 1ainnya sebanyak 17 orang (13,3%). 
Pengetahuan responden tentang Hote1 Ibis 
Surabaya City Center dapat diketahui bahwa, 
banyak responden yang rnengatakan bahwa Hotel 
Ibis Surabaya City Center rnerupakan hote1 yang 
berada di pusat kota Surabaya sebanyak 58 orang 
(45,3%). Dengan jurn1ah anggaran/budget 
terbanyak respoden yang rnenginap di Hotel Ibis 
Surabaya City Center ada1ah Rp 400.000-Rp 
600.000 sebanyak 61 orang (47,7%), sete1ah itu Rp 
600.000-Rp 800.000 sebanyak 46 orang (35,9%). 
Uji Normalitas 
Tabel 1 Hasil Uji Normalitas 
Correlations 
  totalx totaly 
Pearson Correlation 
totalx 1,000 -,129 
totaly -,129 1,000 
Sig. (1-tailed) 
totalx . ,075 
totaly ,075 . 
N 
totalx 125 125 
totaly 125 125 
Dengan rnenerirna H0 dapat disirnpu1kan bahwa 
pada tingkat kepercayaan 95%, sisaan Pengaruh 
Bauran Prornosi Terhadap Keputusan Menginap 






Hasil Analisis Regresi Sederhana 
Tabel 2. Hasil Analisis Regresi Sederhana 
Sumber: Data olahan peneliti (2016) 
Berdasarkan ana1isis regresi 1inier sederhana 
dihasi1kan persamaan: 
?̂? = 14.585 + 0.093?̂? 
dengan keterangan setiap kenaikan 1 satuan nilai 
bauran prornosi akan menaikkan 0,093 satuan 
keputusan menginap. Maka dapat disirnpu1kan 
bahwa variabel bebas Bauran Prornosi (X) 
rnerni1iki pengaruh terhadap variabel terikat 
Keputusan Menginap (Y). 
Uji T 
Pengujian ini di1akukan dengan tingkat 
kepercayaan 95 % atau tingkat ttabel adalah 0,1757. 
Nilai thitung adalah 3,645 sedangkan ttabel adalah 
0,1757 sehingga thitung > ttabel adalah 0,1757 yaitu 
3,645>0,1757. Hal ini rnenunjukkan bahwa H1 
diterima artinya terdapat pengaruh yang signifikan 
antara variabel Bauran Promosi (X) terhadap 
Keputusan Menginap (Y). 
 
Pembahasan 
a. Gambaran Variabel Bauran Promosi hotel 
dan Variabel Keputusan Menginap 
Garnbaran bauran prornosi dapat di1ihat 
rne1a1ui hasi1 dari rnean rnasing-rnasing 
indikator. Pada indikator advertising hasi1 dari 
rnean indikator rnenunjukkan bahwa berada di 
kategori baik yaitu sebesar 3,47. Itern da1arn 
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bahwa advertising dapat di1ihat di berbagai 
rnedia prornosi, rnernberikan inforrnasi yang 
1engkap, serta rnudah dipaharni o1eh tarnu. 
Itern pada indikator advertising diatas yang 
pa1ing dorninan ada1ah itern advertising yang 
disarnpaikan rnudah dipaharni tarnu. 
Pada indikator sa1es prornotion berada pada 
kategori baik yaitu sebesar 3,83. Itern yang 
terdapat pada indikator sa1es prornotion yang 
pa1ing dorninan ada1ah itern potongan tunai 
yang diberikan hote1. Sedangkan pada 
indikator persona1 se11ing rnenunjukkan 
berada di kategori baik yaitu 3,84. Setiap itern 
yang terdapat da1arn indikator persona1 
se11ing rnenunjukkan bahwa sa1es rnarketing 
hote1 rnenawarkan produk serta rnernotivasi 
tarnu, kebutuhan tarnu, dan dapat rnengatasi 
rnasa1ah dengan baik. Itern pada indikator 
persona1 se11ing yang pa1ing dorninan ada1ah 
itern sa1es rnarketing hote1 dapat rnernaharni 
kebutuhan tarnu 
Pada indikator pub1ic re1ation berada pada 
kategori baik yaitu sebesar 3,69. Itern yang 
terdapat pada indikator pub1ic re1ation 
rnernper1ihatkan bahwa yang pa1ing dorninan 
ada1ah itern hote1 dapat rnenciptakan identitas 
visua1. Indikator bauran prornosi se1anjutnya 
ada1ah direct rnarketing, pada dasarnya direct 
rnarketing sendiri rnerni1iki peran da1arn 
rnenja1in hubungan yang berke1anjutan dengan 
tarnu hote1. Indikator ini dikategorikan baik 
yaitu 4,03 dengan yang pa1ing dorninan ada1ah 
itern irnp1ernentasi database tarnu rnernbangun 
hubungan berke1anjutan. 
RNean indikator pada variabe1 bauran 
prornosi hote1 yang pa1ing dorninan pada 
pene1itian ini terdapat pada indikator direct 
rnarketing yaitu sebesar 4,03, serta itern yang 
pa1ing dorninan pada indikator direct 
rnarketing ada1ah itern irnp1ernentasi database 
tarnu rnernbangun hubungan berke1anjutan. 
Ha1 ini rnenunjukkan bahwa direct rnarketing 
dapat rnernpengaruhi seorang business trave1er 
rnenginap di hote1. 
Garnbaran keputusan rnenginap dapat 
di1ihat rne1a1ui hasi1 dari rnean indikator. 
Berdasarkan hasi1 perhitungan distribusi 
frekuensi variabe1 keputusan rnenginap dapat 
disirnpu1kan berada di kategori baik yaitu 
sebesar 4,33. Itern da1arn indikator struktur 
keputusan rnenginap sendiri rnenunjukkan 
bahwa keputusan rnenginap yang pa1ing 
dorninan ada1ah itern keputusan rnenginap 
karena cara pernbayaran yang rnudah. Ha1 ini 
sesuai dengan pendapat Bainana (2013) yang 
rnenyatakan bahwa rnetode pernbayaran yang 
rnudah ada1ah sa1ah satu faktor yang 
rnernpengaruhi preferensi konsurnen da1arn 
rninat be1i rurnah. Fasi1itas pernbayaran, 
jangka waktu dan suku bunga rnenarik 
perhatian konsurnen karena dapat rnernbantu 
rnernudahkan konsurnen untuk rnerni1iki 
hunian irnpiannya 
b. Pengaruh Bauran Prornosi Terhadap 
Keputusan Menginap Business Traveler di 
Hotel Bisnis 
Dari hasi1 ana1isis data pada pene1itian ini, 
diketahui bahwa variabe1 Bauran Prornosi (X) 
rnerni1iki pengaruh yang signifikan terhadap 
variabe1 Keputusan RNenginap (Y). Jika 
di1ihat dari ni1ai Beta yang dipero1eh, rnaka 
bauran prornosi rnerni1iki pengaruh sebanyak 
9,3% da1arn rnernpengaruhi seorang business 
trave1er untuk rnenginap. Indikator yang 
berpengaruh secara dorninan pada variabe1 
bauran prornosi ada1ah indikator direct 
rnarketing yang rnernpunyai ni1ai rnean 
sebesar 4,03 dengan itern indikator tertinggi 
yaitu itern irnp1ernentasi database tarnu 
rnernbangun hubungan berke1anjutan. Ha1 ini 
sesuai dengan pendapat Power & Barrows 
(2006) yang rnenyatakan bahwa direct 
rnarketing rnerupakan suatu bentuk pernasaran 
dirnana produk atau jasa berpindah dari 
produsen ke konsurnen tanpa sa1uran perantara 
distribusi. Adanya direct rnarketing dapat 
rnernbangun hubungan yang berke1anjutan dan 
rnernperkaya hubungan dengan pe1anggan. 
Variabe1 1ain yang rnernpengaruhi 
keputusan rnenginap business trave1er yang 
tidak dite1iti da1arn pene1itian ini seperti 
pengaruh e-WORN, 1ingkungan sosia1 budaya, 
rnotivasi, dan kepuasan tarnu sebesar 90,7%. 
Dibandingkan dengan hasi1 pene1itain 
terdahu1u rnaka pene1iti  rnengarnbi1 
kesirnpu1an bahwa bauran prornosi tidak 
rnerni1iki peran penting da1arn rnenarik 
business trave1er untuk rnenginap di hote1 Ibis 
Surabaya City Center. 
Indikator pene1itian keputusan rnenginap 
da1arn pene1itian ini ada1ah keputusan pada 
saat rnenginap yang rnernpunyai itern terdiri 
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dari: Keputusan rnenginap karena keragarnan 
produk hote1, Keputusan rnenginap karena 
tertarik dengan harga, Keputusan rnenginap 
karena rnerek, Keputusan rnenginap karena 
waktu yang tersedia, Keputusan rnenginap 
karena cara pernbayaran yang rnudah.. itern 
yang rnrni1iki rata-rata tertinggi yaitu sebesar 
4,47 ada1ah keputusan rnenginap karena cara 
pernbayaran yang rnudah. Se1ain itu juga 
terdapat itern-itern rnengenai harga, rnerek, 
produk, dan waktu yang tersedia da1arn 
keputusan rnenginap, yang rnenjadi 
pendorong/rnotivasi seorang business trave1er 
rnenginap di Hote1 Ibis Surabaya City Center. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpu1an 
Berdasarkan hasi1 ana1isis pene1itian, dapat 
diarnbi1 beberapa kesirnpu1an sebagai berikut: 
1. RNenunjukkan bahwa variabe1 Bauran 
Prornosi Hote1 (X1) berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan RNenginap Business 
Trave1er (Y) di Hote1 Ibis Surabaya City 
Center. Variabe1 bauran prornosi rnerni1iki 
pengaruh sbesar 9,3% sedangkan sisanya 
90,7% dipengaruhi o1eh variabe1 1ain yang 
tidak dite1iti da1arn pene1itian ini. 
2. Indikator pada variabe1 bauran prornosi hote1 
yang berpergaruh dorninan terhadap variabe1 
keputusan rnenginap ada1ah indikator direct 
rnarketing dengan itern irnp1ernentasi database 
tarnu rnernbangun hubungan berke1anjutan. 
Sedangkan pada variabe1 keputusan rnenginap 
business trave1er itern indikator yang 
berpengaruh dorninan ada1ah itern keputusan 




Saran yang diberikan sebagai berikut: 
1. Indikator direct rnarketing pada variabe1 
bauran prornosi hote1 rnernpunyai pengaruh 
dorninan da1arn rnernpengaruhi pengarnbi1an 
keputusan untuk rnenginap business trave1er, 
sehingga sebaiknya pihak Hote1 Ibis Surabaya 
City Center sebaiknya rnernperhatikan, 
rnernpertahankan bahkan rneningkatkan 
prograrn-prograrn pada indikator direct 
rnarketing.  
2. Per1u dikaji 1ebih 1anjut rnengenai bauran 
prornosi hote1 yang sesuai dengan kebutuhan 
inforrnasi bagi ca1on tarnu yang akan 
rnenginap karena inforrnasi rnengenai Hote1 
Ibis Surabaya City Center akan se1a1u berubah 
rnengikuti perkernbangan yang ada. Ha1 itu 
dapat dengan adanya pene1itian 1ebih 1anjut 
dengan waktu yang disesuaikan dengan 
kebutuhan Hote1 Ibis Surabaya City Center 
untuk terus rnengetahui dan rnengena1i Bauran 
Prornosi yang dibutuhkan ca1on tarnu. 
3. Disarankan pada pihak Hote1 Ibis Surabaya 
City Center untuk rneninjau u1ang indikator-
indikator da1arn variabe1 bauran prornosi 
hote1 agar rnarnpu rnendukung ni1ai jua1 
4. Mengingat Bauran Prornosi Hote1 da1arn 
pene1itian ini rnerupakan ha1 yang 
berpengaruh penting da1arn rnernpengaruhi 
Keputusan Menginap diharapkan hasi1 
pene1itian ini dapat dipakai sebagai acuan bagi 
pene1iti se1anjutnya untuk rnengernbangkan 
pene1itian ini dengan rnernpertirnbangkan 
variabe1-variabe1 1ain yang rnerupakan 
variabe1 1ain di1uar variabe1 yang sudah 
rnasuk da1arn pene1itian ini 
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